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Andriani. I311 04 049. Analisis Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku 
Konsumen pada Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. Dibawah 
Bimbingan Ir. Hastang, M.Si sebagai Pembimbing Utama dan Muh. Ridwan, 
S.Pt, M.Si. sebagai Pembimbing Anggota. 
Perkembangan dan peningkatan bisnis khususnya pada usaha peternakan 
akhir-akhir ini menunjukkan banyak peningkatan. Salah satu strategi yang dapat 
diterapkan dalam menunjang aktivitas pemasaran oleh perusahaan dalam 
memasarkan produknya adalah dengan mengidentifikasi dan membentuk 
kelompok tersendiri, oleh karena itu perlu dilakukan segmentasi pasar. Salah satu 
segmentasi pasar yang dipandang penting untuk diperhatikan yaitu segmentasi 
berdasarkan bahwa variabel konsumen merupakan titik awal yang paling tepat 
untuk segmentasi pasar sehingga para konsumen dapat dibagi menjadi kelompok-
kelompok berdasarkan manfaat yang diperoleh, pemakaian produk, tingkat 
kesetiaan (loyalitas konsumen). 
Hypermart cabang Panakukang, Makassar merupakan salah satu 
perusahaan distributor yoghurt seperti Yakult, Activia dan Nutrive yang terletak 
dikota Makassar yang memiliki konsumen tersendiri. 
Berdasarkan hal tersebut maka akan diadakanlah penelitian pada 
konsumen Hypermart cabang Panakukang, Makassar tentang segmentasi pasar 
dengan judul penelitian “Analisis Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku 
Konsumen pada Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Agustus sampai dengan Oktober 
2010 pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar. 
Model segmentasi pasar produk yoghurt merek Yakult adalah konsumen 
produk yoghurt merek Yakult pada umumnya membeli produk berdasarkan 
kandungan gizi (74%) dengan status pemakai tetap (96%) dimana mayoritas 
(62%) tidak pernah membeli yoghurt merek lain, (40%) mencari ke toko lain jika 
yoghurt merek Yakult tidak pernah dijumpai di toko tersebut (58%) tidak 
terpengaruh oleh promosi merek lain. Activia adalah konsumen produk yoghurt 
merek activia pada umumnya membeli produk berdasarkan rasa (54%) dengan 
status pemakai pertama kali dan pemakai potensial (34%). Semua responden 
(100%) pernah melakukan pembelian yoghurt merek lain jika merek yoghurt 
Activia tidak dijumpai di toko tersebut serta (98%) pembeli yang membeli merek 
yang sedang  promosi setelah itu kembali ke merek awal. Nutrive adalah 
konsumen produk yoghurt merek Nutrive pada umumnya membeli produk 
berdasarkan kandungan gizi atau (96%) dengan status pemakai tetap (42%). 
Semua responden  (100%) pernah melakukan pembelian yoghurt merek lain jika 
yoghurt merek Nutrive tidak dijumpai di toko tersebut. Adanya pembeli membeli 




Andriani. I311 04 049. Market Segmentation AnalysisPrimarily Based on 
Client Behavior Brach Panakukang Hypermart, Makassar. Below the 
streerage Ir. Hastang, M.Si as the main Supervisor and Muh. Ridwan, S.Pt as 
Supervising Member.  
 The development and improvement of business notably on the farm lately 
shown a lot of improvement. One strategy which be applied in support promoting 
of selling of promotinf activities by firms in selling their product is to spot and 
kind a definite cluster of patrons who would possibly need separate product and 
also the marketing combine, so it’s necessary to promote segmentation. One 
among market  segmentation is crucial notice that segmentation based mostly on 
behavior. This can be as result of among the marketers, several shoppers are 
convinced that  the most applicable place to begin for segmentation of the market 
in order that shoppers may be divided into teams based mostly on the advantages 
obtaines that utilization of the merchandise, the amount of loyalty (cutomer 
loyalty).  
Hypermart branch Panakukang, Makassar is one among the among the 
most important distributors of yoghurt like Yakult, Activia, and Nutrive located 
within the town of Makassar, that has its own customers. 
Based on this it’ll  were prevailed client analysis branch Panakukang 
Hypermart, Makassar concerning market segmentation analysis titled “Anaylis of 
Yoghurt Merchandise Market Segmentation Primaly based on Client Behavior 
Hypermart Panakukang Branch, Makassar”. 
The analysis was conducted in Agust through October 2010 on Hypermart 
branch Panakukang, Makassar. 
Model of market segmentation is that the Yakult complete of Yoghurt 
product: client product Yakult yoghurt complete normally, get the merchandise 
primarily based on nutritional content (74%), with a set user standing (96%) 
where the bulk (62%) never get another complete of yoghurt, (40%) aren wanting 
into alternative stores if the yoghurt complete Yakult isn’t found within the store 
yet (58%) don’t seem to be tormented by the promotion of alternative brands. 
Activia is: client product Activia yoghurt complete normally, get the merchandise 
primally based on style (54%), with the standing of the primary users and 
potential users (34%). All respondent (100%) never shopping for another 
complete of yoghurt Activia yoghurt complete not found within the store yet 
(98%) consumers who bought the complete’s campaign once it came to the initial 
brand. Nutrive are: client complete of yoghurt product Nutrive typically get the 
merchandise primarily based on nutritional or (86%), with a set user standing 
(42%). All respondents (100%) never shopping for another complete of yoghurt 
when yoghurt complete Nutrive not found within the store. For a buyer to get a 
complete that’s being came to the campaign once the start of the complete the 
maximum amount as 84%. 
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 Perkembangan dan peningkatan bisnis khususnya pada usaha peternakan 
akhir-akhir ini menunjukkan banyak peningkatan, dimana kondisi tersebut 
membuat perubahan yang luar biasa dalam dunia bisnis. Peningkatan ini 
disebabkan karena meningkatnya tingkat pendidikan dan pendapatan masyarakat, 
yang secara tidak langsung menuntut perusahaan dan industri untuk dapat 
memproduksi produk-produk yang berkualitas dan mampu bersaing dengan usaha 
sejenis serta dapat menerapkan strategi yang tepat dalam memasarkan produknya. 
Meningkatnya kesejahteraan dan pengetahuan, maka haruslah masyarakat 
menyadari bahwa penting kita menjaga kesehatan dan kondisi tubuh. Salah satu 
upaya agar kita dapat mewujudkannya dengan mengkonsumsi makanan yang 
mempunyai nilai gizi yang tinggi. 
Yoghurt yang rasanya asam-asam segar memang disukai banyak orang, 
dewasa maupun anak-anak. Sedemikian tinggi popularitasnya, sampai-sampai 
produk fermetasi susu bersifat semi-padat ini dikenal di berbagai belahan dunia, 
termasuk Indonesia. Adapun produk yoghurt yang ada di Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar yaitu F. Taurus, Nice, E&V, King, Activia, Cimory, 
Yummy, Vitacharm, Biokul, Yakult dan Nutrive. Rata-rata tingkat penjualan 3 
merek Yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar selama 3 bulan 








Tingkat Penjualan (botol) 
Rata-rata 
Agustus November Desember 
1. F. Taurus YGHT 111 74 106 97 
2. Nice YGTH 127 178 163 156 
3. E & V YGHT 100 104 106 103,3 
4. King YGHT 89 65 39 64,3 
5. Activia 902 596 0 499,3 
6. Cimory YGHT 150 0 537 229 
7. Yummy YGHT 126 98 117 113,6 
8. Vitacarm  1017 353 0 456,66 
9. Biokul  105 148 160 137,66 
10. Yakult  2660 2667 2611 2646 
11. Nutrive  32 21 19 24 
Sumber: Data Sekunder yang Telah Diolah, 2009. 
Tabel 1 menunjukkan bahwa produk yoghurt merek Yakult adalah produk 
yoghurt yang paling banyak diminati oleh konsumen berbeda halnya dengan 
produk yoghurt merek Nutrive yang memiliki sedikit konsumen. Hal ini 




Kebutuhan dan keinginan pembeli yang bervariasi menjadi pedoman bagi 
rancangan strategi pemasaran. Pembeli biasanya memperhatikan preferensi dan 
prioritas produk yang berbeda-beda. Mereka pada umumnya menginginkan 
produk dan jasa yang bisa memuaskan kebutuhan mereka dengan harga yang 
bersaing. Perbedaan-perbedaan inilah yang menciptakan segmen pasar. Hal inilah 
yang menuntut pihak perusahaan menerapkan strategi pemasaran untuk dapat 
melihat setiap peluang yang muncul serta mengamati kompleksitas kebutuhan 
ataupun keinginan dari konsumen yang merupakan pasar potensial bagi produk 
yang ditawarkan. 
Salah satu strategi yang dapat diterapkan dalam menunjang aktivitas 
pemasaran oleh perusahaan dalam memasarkan produknya adalah dengan 
mengidentifikasi dan membentuk kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin 
meminta produk dan bauran pemasaran tersendiri, oleh karena itu perlu dilakukan 
segmentasi pasar. Salah satu segmentasi pasar yang dipandang penting untuk 
diperhatikan yaitu segmentasi berdasarkan perilaku. Hal ini disebabkan karena 
dikalangan para pemasar, banyak yang yakin bahwa variabel konsumen 
merupakan titik awal yang paling tepat untuk segmentasi pasar sehingga para 
konsumen dapat dibagi menjadi kelompok-kelompok berdasarkan manfaat yang 
diperoleh, pemakaian produk, tingkat kesetiaan (loyalitas konsumen). 
Hypermart cabang Panakukang, Makassar merupakan salah satu 
perusahaan distributor yoghurt seperti Yakult, Activia dan Nutrive yang terletak 
dikota Makassar yang memiliki konsumen tersendiri yang dibagi menjadi 
kelompok-kelompok menurut keinginan, daya beli, lokasi geografis, perilaku dan 
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kebiasaan pembeli mereka, oleh karena itu perlu memilih kriteria-kriteria tertentu 
dari konsumen untuk memilih pasar sasaran. 
Berdasarkan hal tersebut maka akan diadakanlah penelitian pada 
konsumen Hypermart cabang Panakukang, Makassar tentang Segmetasi pasar 
dengan judul penelitian “Analisis Segmetasi Pasar Produk Yoghurt 




 Adapun perumusan masalah dari penelitian ini adalah Bagaimana 
segmentasi pasar tiap merek Yoghurt berdasarkan perilaku konsumen pada 
Hypermart cabang Panakukang, Makassar? 
 
Tujuan Penelitian 
 Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui segmentasi 
pasar produk Yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar 











 Kegunaan dari penelitian ini adalah: 
1. Sebagai informasi tambahan kepada perusahaan dalam mengambil 
keputusan pemasaran khususnya mengenai segmentasi pasar produk 
Yoghurt berdasarkan perilaku konsumen. 
2. Sebagai bahan masukan bagi peneliti mengenai segmentasi pasar produk 




Tinjauan Umum Produk Yoghurt 
 
 Menurut sejarah, awalnya yoghurt merupakan minuman tradisional dari 
daerah Balkan dan Timur Tengah. Saat ini minuman yoghurt sudah dikenal oleh 
banyak bangsa dan berkembang diseluruh dunia. Di Indonesia produk ini juga 
berkembang dengan berbagai tambahan cita rasa. Dibeberapa Negara produk ini 
dikenal dengan nama Jugurt (Turki) yang berasal dari susu kental yang terasa 
asam, Zabadi (Mesir), Dahee (India), Sosjec (Hongaria), Kiselaleka (Balkan), 
Cienddu (Italia), Filmjolk (Skandinavia) dan Dadih (Indonesia). Yoghurt dapat 
dibuat dari susu kambing, kerbau dan kuda (Malaka, 2007). 
 Yoghurt atau yogurt adalah sebuah produk susu yang dihasilkan oleh 
bakteri fermentasi susu. Fermentasi dari laktosa menghasilkan asam laktat yang 
bekerja pada protein susu sehingga membuat yoghurt lebih padat serta memiliki 
tekstur dan aroma yang khas. Umumnya yoghurt dibuat menggunakan susu sapi, 
namun ada beberapa yoghurt juga menggunakan susu kedelai. Yoghurt telah 
dikonsumsi selama lebih dari 4500 tahun dan telah dikenal di seluruh dunia 
dewasa ini. Yoghurt memiliki kandungan nutrisi yang baik untuk kesehatan. 
Beberapa keunggulan yoghurt adalah kaya protein, memiliki kandungan kalsium, 
riboflavin, vitamin B6 dan vitamin B12. 
xxiii 
 
 Adapun manfaat dari yoghurt yang didapatkan kita dikonsumsi secara 
rutin yaitu: 
 Menyehatkan pencernaan 
Berdasarkan hasil penelitian, yoghurt dapat mengatasi berbagai 
masalah pencernaan seperti diare radang usus, kanker usus atau intoleransi 
laktosa. 
 Mengurangi resiko terjadinya infeksi pada vagina 
Wanita yang mengkonsumsi yoghurt dapat mengurangi tingkat 
keasaman (pH) sehingga dapat mengurangi perkembangan infeksi jamur. 
 Menurunkan resiko darah tinggi 
Dengan mengkonsumsi yoghurt 2-3 porsi sehari, dapat mengurangi 
resiko tekanan darah tinggi. 
 Mencegah osteoporosis 
Karena berbahan dasar susu, maka dalam yoghurt mengandung 
kalsium dan vitamin D. kedua zat ini dapat membantu seseorang terkena 
osteoporosis. 
 Membantu kita lebih kenyang 
Kandungan kalori yang terdapat dalam yoghurt menjadikan 
yoghurt makanan yang dapat membantu seseorang merasa lebih kenyang 





 Yoghurt atau yogurt adalah dairy product yang dihasilkan melalui 
fermentasi bakteri pada susu. Pembuatan yoghurt merupakan proses fermentasi 
dari gula susu (laktosa) menjadi asam laktat yang menyebabkan tekstur yoghurt 
menjadi lebih kental. Biasanya yoghurt dijual dengan rasa buah, vanila atau 
cokelat tapi ada juga tanpa penambahan rasa (plain). Yoghurt dibuat dengan 
menambah bakteri yang menguntungkan ke dalam susu yang tidak dipasteurisasi 
(untuk mengatur keseimbangan antara bakteri dan enzim dari susu) pada suhu dan 
kondisi lingkungan yang dikontrol. Bakteri akan mengolah gula susu alami 
menjadi asam laktat. Hal itu akan meningkatkan keasaman sehingga 
menyebabkan protein susu menyusut menjadi masa yang padat atau kental. 
Peningkatan keasaman (pH 4-5) juga mencengah proliferasi (perbanyakan sel) 
dari bakteri patogen lainya. Umumnya kultur yoghurt melibatkan dua atau lebih 
bakteri yang berbeda untuk proses fermentasi, biasanya yaitu Streptococcus 
Salivarius dan Thermophilus dan genus Lactobacillus, seperti Lactobacillus 
Acidophilus, Bulgaricus, Casei dan Lactobacillus Bifidus. Karena kultur yoghurt 
mengandung enzim-enzim yang dapat memecah laktosa, beberapa individu yang 
menderita lactose intolerant dapat menikmati yoghurt tanpa efek yang merugikan. 
Secara nutrisi, yoghurt memang kaya akan protein dan beberapa vitamin B serta 
mineral penting lainnya. Yoghurt umumnya dijual dengan penambahan kemanisan 
dan rasa atau dengan penambahan buah untuk menambah rasa alaminya 
(http://kumpulan.info/ sehat/artikel-kesehatan/48-artikel-kesehatan/58-yoghurt 





 Pasar swalayan adalah toko swalayan yang melayani segala kebutuhan 
konsumen, toko harus besar, biaya operasionalnya relatif rendah, margin 
keuntungannya umumnya rendah tetapi olume penjualan tinggi. Konsep pasar 
swalayan memiliki berbagai ciri yaitu: 
1. Swalayan dan display swa-seleksi 
2. Sentralisasi pelayanan, biasanya di checkout-counter 
3. Kemudahan-kemudahan dalam pembelian  
4. Perusahaan biasanya berskala besar 
5. Macam barang sangat beraneka ragam (Gitosudarmo, 2000). 
Supermarket atau toko serba ada termasuk sebagai eceran yang bauran 
produknya lebar dan dalam. Memang harus demikian karena supermarket 
memakai prinsip one stop shopping. Artinya, mau mencari apa pun, asal masih 
dalam batas kebutuhan rumah tangga, pembeli akan menemukannya tanpa perlu 
lagi mencari ke tempat lain. Mengingat produk tidak diproduksi sendiri, maka 
swalayan melakukan diferensiasi dengan cara: menjual merek-merek terkenal 
yang tidak tersedia di tempat lain, menjual merek-merek privat, membuat even-
even yang menampilkan produk-produk tertentu, melakukan kejutan-kejutan 
promosi dan memberikan layanan yang berbeda (Simamora, 2003). 
Swalayan termasuk dalam kategori pasar modern dimana pelayanan 
dilakukan sendiri oleh konsumen, karena toko tidak menyediakan pramuniaga. 
Minimarket, supermarket dan hypermarket termasuk dalam kategori ini. 
Pengertian minimarket adalah toko swalayan yang hanya memiliki satu atau dua 
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mesin register sementara supermarket adalah swalayan besar yang juga menjual 
barang-barang segar seperti sayur dan daging dengan jumlah mesin register 
mencapai tiga ke atas (Danang.SH, 2010). 
 Pasar merupakan tempat pertemuan antara penjual dan pembeli. Atau 
pasar yakni daerah atau tempat (area) yang di dalamnya terdapat kekuatan-
kekuatan permintaan dan penawaran yang saling bertemu untuk membentuk suatu 
harga. Pasar dapat pula diartikan sebagai suatu kelompok orang-orang yang 
diorganisasikan untuk melakukan tawar-menawar (dan melakukan tempat bagi 
penawaran dan permintaan) sehinggga dengan demikian akan membentuk harga 
(Mursid, 2000). 
Tinjauan Umum Pemasaran 
 Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan dan menpertukarkan produk yang bernilai 
(kotler, 1997). 
 Dalam konsep pemasaran, volume penjualan yang menguntungkan 
memang menjadi tujuan, tetapi laba yang didapat dari volume penjualan itu harus 
diperoleh melalui kepuasan konsumen. Disamping itu sangat diperlukan adanya 
koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran, yaitu dengan cara 
menumpuk kerjasama dan menghindari pertentangan agar mudah dilakukan suatu 
koordinasi, sehingga pada akhirnya nanti akan dicapai tujuan perusahaan 




 Konsep pemasaran modern, marketing mix merupakan salah satu kegiatan 
pemasaran yang sangat menentukan keberhasilan suatu perusahaan dalam 
mencapai tujuan perusahaan tersebut. Dalam marketing mix terdapat variabel-
variabel yang merupakan sistem pemasaran perusahaan yakni produk, harga, 
kegiatan promosi dan sistem distribusi yang dapat menciptakan dan mendorong 
terciptanya pembelian (Swasta dan Irawan 1998). 
 
Segmentasi Pasar  
 Segmentasi adalah proses pengelompokan pasar ke dalam segmen yang 
berbeda-beda. Segmen pasar (market segmen) adalah sekelompok pembeli yang 
memiliki karakteristik yang sama dan memberikan respon yang sama terhadap 
aktivitas pemasaran tertentu. Segmentasi pasar adalah proses menempatkan 
konsumen dalam sub kelompok di pasar produk, sehingga para pembeli memiliki 
tanggapan yang hampir sama dengan strategi pemasaran dalam penentuan posisi 
perusahaan. Segmentasi merupakan peluang bagi perusahaan untuk menyesuaikan 
produk atau jasanya dengan permintaan pembeli secara efektif. Penentuan pasar 
sasaran merupakan proses pengevaluasian dan pemilihan setiap segmen yang akan 
dilayani oleh perusahaan. Pilihan menejemen tentang bagaimana mempegaruhi 
pembeli sasaran dalam menempatkan produk di mata dan benak konsumen, akan 
membantu perancangan strategi posisi pasar. Segmentasi pasar meletakkan dasar-




Menurut Mowen dan Minor (2002) yang menyatakan bahwa segmentasi 
pasar didefenisikan sebagai yang hampir sama, dimana setiap sub bagian dapat 
dijangkau dengan bauran pemasaran yang berbeda. Dalam rangka mengukur 
segmen, seorang menajer harus mampu menilai karakteristik, kebutuhan dan 
keinginan melalui berbagai pengukuran demografi, psikografi, sikap dan atau 
kepribadian. Agar segmen pasar dapat dijangkau, para konsumen harus dapat 
dicapai dengan bauran pemasaran. Segmen pasar yang tidak dapat dicapai dengan 
pesan-pesan promosi dan produk sendiri, bukan merupakan target yang baik 
keunggulan segmentasi adalah memungkinkan sebuah perusahaan untuk 
merancang bauran pemasaran atas kebutuhan dan keinginan sub bagian konsumen 
yang homogen. Pemilihan pasar menjadi sub bagian konsumen yang memiliki 
kebutuhan dan keinginan tertentu yang tidak termasuk dalam konsumen pada 
umumnya yang membuat perusahaan selalu berusaha memperluas seluruh pasar 
potensial untuk kelas produk yang bersifat umum. 
 Tjiptono (2001) mengemukakan bahwa pembagian segmen pasar terdiri 
dari :  
1. Segmen Pasar Konsumen  
Yaitu menbentuk segmen pasar dengan menggunakan ciri-ciri konsumen 
(consumer characteristic), kemudian perusahaan akan menelaah apakah segmen –






2. Segmentasi pasar bisnis 
Yang membentuk segmen pasar dengan memperhatikan tanggapan 
konsumen (consumer responses) terhadap manfaat yang dicari, waktu penggunaan 
dan merek. 
3. Segmentasi Pasar yang Efektif  
a. Dapat diukur (measurable) : ukuran,daya beli, profil segmen. 
b. Besar segmen (substantial) : cukup besar dan menguntungkan untuk 
dilayani. 
c. Dapat dijangkau (accessible) : secara konseptual dapat dipisahkan dan 
memberi tanggapan yang berbeda terhadap elemen dan program bauran. 
d. Dapat diambil tindakan (actionable) : program yang efektif dapat 
dirumuskan untuk menarik dan melayani segmen tersebut. 
Pasar terdiri dari banyak sekali pembeli yang berbeda-beda dalam 
beberapa hal, misalnya keinginan, kemampuan keuangan, lokasi, sikap pembelian 
dan praktek-praktek pembeliannya. Dari beberapa ini dapat dilakukan segmentasi 
pasar. Tidak ada cara tunggal dalam melakukan segmentasi pasar. Manajemen 
dapat dilakukan pengkombinasian dari beberapa variabel untuk mendapatkan 
suatu cara yang paling pas dalam segmentasi pasarnya. Beberapa aspek utama 
untuk mensegmentasikan pasar adalah aspek demografis, aspek geografis dan 
aspek geodemografis. Komponen-komponen utama dari setiap aspek tersebut 
adalah : Aspek Demografis, konsumen dibeda-bedakan berdasarkan karakteristik 
demografis, seperti usia, gender, pendidikan, pekerjaan dan sebagainya. Aspek 
Geografis, konsumen dibeda-bedakan berdasarkan wilayah tempat tinggalnya, 
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misalnya wilayah dalam suatu Negara (Indonesia Barat-Indonesia Timur), pulau, 
provinsi, kota besar, kota kecil, desa. Aspek Geodemografis, konsumen yang 
tinggal di suatu wilayah geografis tertentu diyakini memiliki karakter demografi 
yang sejenis (namun wilayah geografis harus sesempit mungkin, misalnya 
kawasan-kawasan pemukiman, area kode pos atau kelurahan) (Kasali, 2005). 
 
Segmentasi Perilaku Konsumen 
 Segmentasi perilaku berfokus pada apakah orang membeli dan 
menggunakan suatu produk atau tidak, disamping beberapa sering dan beberapa 
banyak yang dipakainya. Dengan demikian, konsumen biasa dikelompokkan 
berdasarkan tingkat pemakaian menjadi: pemakai kelas berat, pemakai sedang, 
pemakai ringan dan bukan pemakai. Konsumen juga bisa disegmentasikan 
berdasarkan status pemakai menjadi pemakai potensial, bukan pemakai, mantan 
pemakai, pemakai regular, pemakai pertama kali dan pemakai tetap (Chandra, 
2004). 
  Perilaku konsumen tidak secara langsung dikendalikan oleh perusahaan, 
perlu dicari informasinya semaksimal mungkin. Banyak pengertian perilaku 
konsumen yang dikemukakan oleh para ahli, salah satunya yang didefenisikan 
oleh Engel dkk (1994) yang menyatakan bahwa perilaku konsumen didefenisikan 
oleh sebagai suatu tindakan yang langsung dalam mendapatkan, mengkonsumsi 
serta menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului 




 Perilaku konsumen dipengaruhi oleh empat faktor yaitu budaya (budaya, 
sub budaya dan kelas sosial), sosial (kelompok acuan, keluarga serta peran dan 
status), pribadi (usia, tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonmi, gaya hidup, 
kepribadian dan konsep diri), psikologis (motivasi, pengetahuan, keyakinan dan 
pendirian). Riset terhadap semua faktor ini dapat memberikan petunjuk seperti 
bagaimana cara merangkul dan melayani konsumen dengan efektif (Kotler,1997). 
 Sedangkan Umar (2002) menyatakan bahwa terhadap dua faktor yang 
mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu faktor sosial budaya yang terdiri atas 
kebudayaan, budaya khusus, kelas sosial, kelompok sosial dan referensi serta 
keluarga. Faktor yang lain adalah psikologis yang terdiri dari motivasi, persepsi, 
proses belajar, kepercayaan dan sikap. Perilaku konsumen tadi sangat menentukan 
dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli yang tahapnya dimulai dari 
pengenalan masalah yaitu berupa desakan yang membangkitkan tindakan untuk 
memenuhi dan memuaskan kebutuhannya. Selanjutnya mencari informasi tentang 
produk atau jasa yang dibutuhkan lalu tahap evaluasi alternatif yang berupa 
penyelesaian. Tahap berikutnya adalah tahap keputusan pembelian dan diakhiri 
dengan perilaku sesudah pembelian dimana membeli lagi atau tidak, tegantung 
dari tingkat kepuasan yang didapatkan dari produk atau jasa tersebut. 
 Menurut Tjiptono (2001) yang menyatakan bahwa perilaku konsumen 
merupakan tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha 
memperoleh, menggunakan dan menetukan produk dan jasa, termasuk proses 
pengambilan keputusan pembelian yang mendahului dan mengikuti tindakan- 
tindakan tersebut. Dari pengertian tersebut dapat diketahui bahwa pemahaman 
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terhadap perilaku konsumen bukanlah pekerjaan yang mudah, tetepai cukup sulit 
dan kompleks, khususnya disebabkan oleh banyaknya variabel yang 
mempengaruhi dan variabel-variabel tersebut cenderung saling berinteraksi satu 
sama lain. 
 Menurut Terence (2010) yang menyatakan bahwa dalam segmentasi 
perilaku, pelanggan dibagi dalam kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, 
kebiasaan dan respon terhadap produk. Para pemasar yakin bahwa variabel 
perilaku seperti manfaat (benefit), status kesetiaan (loyalitas status) dan status 
pemakai (user status) merupakan atribut penting untuk membangun segmen pasar. 
- Manfaat   
Satu bentuk segmentasi yang sangat berperan adalah klasifikasi konsumen 
menurut berbagai manfaat produk yang mereka inginkan. Salah satu bentuk 
segmentasi yang ampuh adalah mengelompokkan pembeli menururt manfaat 
berbeda yang mereka cari dari produk. Segmentasi manfaat menuntut 
ditemukannya manfaat utama yang dicari orang dalam kelas produk, jenis orang 
yang mencari dari setiap manfaat dan merek yang utama mempunyai setiap 
manfaat. Riset menentukan tiga segmen manfaat yaitu ekonomi (harga), kesehatan 
(kandungan gizi) dan rasa. Masing-masing kelompok manfaat mempunyai 
karakteristik demografik, tingkah laku dan psikografi khusus. Perusahaan dapat 
menggunakan segmentasi manfaat untuk memperjelas segmen manfaat yang 
mereka inginkan, karakteristiknya merek utama yang bersaing. Mereka juga dapat 
mencari manfaat baru dan meluncurkan merek yang memberikan manfaat itu 
(Kotler dan Amstrong, 1997).  
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- Status Kesetiaan 
Segmentasi cara ini penting dipahami oleh produsen yang sering diganggu 
para pendatang baru yang sering menggoda konsumennya dengan berbagai 
hadiah. Kadang-kadang dapat ditemuai konsumen yang setia, tetapi ia ingin coba-
coba produk lain sesekali, karena produk itu sedang menawarkan hadiah. Setelah 
selesai bulan promosi, ia akan kembali lagi ke produsen yang lama. Konsumen ini 
dapat dikelompokkan sebagai konsumen yang setia. Tetapi ada pula konsumen 
yang sangat setia dan tidak setia. Yang sangat setia atau loyal akan menunjukkan 
pembelian yang lebih banyak serta tidak mudah terpengaruh oleh pesaing 
sedangkan yang sangat tidak setia adalah konsumen yang selalu berpindah-pindah 
dari satu merek ke merek yang lainnya (Kasali, 2005). 
Status kesetiaan konsumen dapat juga digunakan sebagai dasar segmentasi 
pasar dan konsumen itu sendiri dapat setia pada merek-merek dan hal-hal ini. 
misalkan ada lima merek A, B, C, D dan F maka berdasarkan kesetiannya 
konsumen dapat dikelompokkan menjadi: 
- Sangat setia : konsumen yang selalu membeli satu merek sepanjang waktu, 
sehingga pola membelinya adalah A, A, A, A, A, A dapat mewakili 
seorang  konsumen dengan kesetiaan yang tidak terbagi merek A. 
- Setia: terdiri dari konsumen yang setia pada dua atau tiga merek. 
Kesetiaan yang terpecah pada merek A dan B dapat digambarkan dengan 
pola membeli A, A, B, B, A, B. 
- Tidak setia merupakan kelompok konsumen yang sama sekali tidak setia 
pada merek apapun. Maka pola membeli seperti A, C, E, B, D, B 
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menunjukkan konsumen tidak setia yang mudah terpengaruh tawaran atau 
deal prome (membeli merek yang diobrakan) atau menginginkan sesuatu 
yang berbeda setiap saat. 
- Status Pemakaian  
Menurut Kotler (1992) yang menyatakan bahwa banyak jenis pasar yang 
dapat dibagi-bagi kedalam kelompok bukan pembeli, bekas pemakai, pemakai 
potensial, pemakai pertama kali dan pemakai tetap suatu produk. Perusahaan-
perusahaan yang memiliki bagian pasar yang tinggi terutama selau ingin merubah 
pemakai potensial menjadi sebenarnya, sementara perusahaan yang lebih kecil 
mencoba menarik pemakai merek pesaing untuk beralih ke mereknya sendiri. 
Selain itu, pendekatan pemasaran pada pemakai potensial dan pemakai tetap akan 
selalu berbeda. Pemimpin pemasaran akan memfokuskan pada cara menarik 




Waktu dan Tempat 
 
 Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Agustus sampai dengan Oktober 




 Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian deskriptif yaitu 
mengambarkan atau menjelaskan segmen pasar produk yoghurt merek Yakult, 
Activia dan Nutrive berdasarkan perilaku konsumen dengan  pendekatan langsung 
kepada konsumen yang membeli produk yoghurt pada Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar. 
 
Populasi dan Sampel Penelitian 
 
 Populasi adalah konsumen yang melakukan pembelian produk yoghurt 
merek Yakult, Activia dan Nutrive pada Hypermart cabang Panakukang, 
Makassar. Sampel penelitian yang digunakan adalah sebanyak 150 sampel 
(masing-masing sebanyak 50 sampel tiap produk dari 3 merek produk Yoghurt 
yang diteliti) dengan jumlah populasi tidak terbatas, dimana konsumen yang 
berbelanja di Hypermart cabang Panakukang, Makassar jumlahnya tidak menentu 
atau tidak tetap setiap harinya. Hal ini sesuai dengan pendapat Joseph F. Hair 
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(1998) yang menyatakan bahwa jumlah populasi yang tidak diketahui, dianjurkan 
diatas 30 sampel dan untuk survei bisnis, sekitas 100 dianggap memadai. 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik accidental 
sampling yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan yaitu siapa yang 
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok. 
Teknik ini cocok untuk survei pemasaran, kepuasan pelanggan dan sejenisnya, 
dimana kita tidak mengetahui jelas jumlah populasinya. 
 
Metode Pengumpulan Data 
 
 Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Observasi, yaitu dengan melakukan pengamatan langusung terhadap lokasi 
penelitian dan konsumen yang membeli produk yoghurt pada Hypermart 
cabang Panakukang, Makassar. 
2. Wawancara, yaitu dengan melakukan wawancara langsung dengan pihak 
pengelolah dan konsumen yang membeli produk Yoghurt pada Hypermart 









Jenis dan Sumber Data 
 Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: 
1. Data kualitatif, yaitu data yang berupa kalimat atau tanggapan yang 
didapatkan dari konsumen atau responden mengenai pembelian/permintaan 
produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar. 
2. Data kualitatif, yaitu data yang didapatkan berdasarkan hasil kuisioner dari 
pembelian/permintaan konsumen meliputi manfaat untuk konsumen, tingkat 
kesetiaan dan status pemakai yang dilakukan oleh konsumen pada Hypermart 
cabang Panakukang, Makassar. 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Data primer adalah data yang bersumber dari hasil wawancara langsung 
dengan konsumen meliputi: manfaat untuk konsumen (kesehatan, rasa dan 
nilai ekonomis), tingkat kesetiaan konsumen (pernah atau tidak konsumen 
tersebut melakukan pemindahan merek), status pemakai (konsumen  tersebut 
melakukan pemindahan merek), status pemakai (konsumen memakai pertama 
kali, pemakai tetap ataupun pemakai potensial). 
2. Data sekunder adalah data yang bersumber dari instansi terkait meliputi 
gambaran umum perusahaan seperti sejarah berdiri perusahaan, struktur 








 Untuk menggambarkan  segmentasi pasar produk yoghurt berdasarkan 
perilaku konsumen pada Hypermert cabang Panakukang, Makassar digunakan 
analisis deskriptif dengan menggunakan fungsi tabel distribusi frekuensi 
(Sugiono, 2002). 
 Adapun variabel yang diamati adalah variabel segmentasi pasar 
berdasarkan perilaku konsumen, terdiri dari: 
















- Status Kesetiaan 
- Manfaat yang diharapkan 
konsumen dari produk yoghurt 
a. Ekonomi (harga) 
b. Kesehatan (kandungan gizi) 
c. Rasa 
- Segmen pasar konsumen dengan 
tingkat status pemakai produk 
yoghurt 
a. Pemakai pertama kali 
b. Pemakai tetap 
c. Pemakai potensial 
- Kesetiaan konsumen terhadap 
produk yoghurt 
a. Konsumen sangat setia 
b. Konsumen setia 




Konsep Operasional  
 Konsep operasional dalam ruang lingkup penelitian diberikan batasan 
sebagai berikut: 
1. Konsumen adalah orang yang melakukan pembelian yoghurt pada Hypermart 
cabang Panakukang, Makassar. 
2. Yoghurt adalah sebuah produk susu yang dihasilkan oleh bakteri fermentasi 
susu, dimana terdapat tiga merek produk yoghurt yang akan diteliti adalah 
Yakult, Activia dan Nutrive. 
3. Segmentasi pasar adalah membagi pasar yang memiliki banyak karakteristik 
kedalam satu karakteristik yang sama berdasarkan perilaku konsumen. 
4. Segmentasi pasar berdasarkan perilaku konsumen adalah pengelompokan 
konsumen berdasarkan manfaat yang diperoleh, status kesetiaan (loyalitas) 
dan status pemakai. 
5. Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan individu yang melibatkan 
pembelian penggunaan barang dan jasa termasuk proses pengambilan 
keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan tersebut 
sebagai pengalaman dengan produk, pelayanan dari sumber lainnya. 
6. Manfaat adalah manfaat produk yoghurt yang diharapkan konsumen dari 
produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar yang terdiri 
dari ekonomi (harga) yaitu nilai pasar (nilai tukar) produk yoghurt yang 
ditetapkan dalam jumlah uang, yang ditukar konsumen berdasarkan tanggapan 
atau ketertatikan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk 
yoghurt. Kesehatan (kandungan gizi) bahan pangan yang bersangkutan aman 
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untuk kesehatan dan rasa: produk makanan dapat diketahui melalui indera 
pengecap atau lidah. 
7. Status pemakaian adalah segmen pasar konsumen yang ditandai dengan 
tingkat pemakaian yang terdiri dari: 
a. Pemakai pertama adalah konsumen yang baru pertama kali membeli 
produk yoghurt. 
b. Pemakai tetap adalah konsumen yang selalu membeli (jangka panjang) 
produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar. 
c. Pemakai potensial adalah pembeli yang melakukan pembelian kembali 
setelah lama tidak melakukan pembelian (tidak tetap). 
8. Tingkat kesetiaan adalah tingkat kesetiaan konsumen terhadap produk yoghurt 
pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar yang ditandai dengan tingkat 
persentase yang tinggi dalam pembelian yang terdiri dari: 
a. Konsumen sangat setia adalah konsumen yang melakukan pembelian 
hanya satu merek sepanjang waktu. 
b. Konsumen setia adalah konsumen yang setia pada dua atau tiga merek 
dan tidak mudah terpengaruh oleh merek atau produk lain. 
c. Konsumen tidak setia adalah konsumen yang selalu berpindah-pindah 
dari satu merek ke merek lainnya. 
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 
Sejarah Singkat Perusahaan 
  Hypermart adalah perusahaan yang bergerak dibidang retail yang merupakan 
bagian dari PT Matahari Putra Prima, Tbk yang tergabung dari Lippo Group. 
Untuk pertama kalinya Hypermart didirikan pada tanggal 22 April 2004 di 
Serpong dengan luas area + 6000-7000 km
2
. 
  Hypermart tersebar diberbagai kota besar di Indonesia. Dalam kurun waktu 
+ 4 tahun hingga tahun 2008, Hypermart  telah memiliki 45 cabang yang tersebar 
di seluruh Indonesia antara lain di Jakarta, Medan Pekanbaru, Batam, Palembang, 
Bandung, Surabaya, Solo, Malang, Pontianak, Banjarmasin, Manado, Bekasi, 
Semarang dan Makassar. 
  Di kota Makassar, Hypermart pertama kali didirikan pada tanggal 28 April 
2005 di Mall GTC Tanjung Bunga. Selang beberapa bulan kemudian pada tanggal 
28 Oktober 2005 berdirilah Hypermart Panakukang di Mall Panakukang untuk 




Struktur Organisasi Perusahaan 
  Sebagai sebuah perusahaan, Hypermart Panakukang Makassar memiliki 
struktur organisasi dalam menjalankan peranannya dengan tertib dan terarah tanpa 
mengindahkan asas-asas persahaan. Penyusunan struktur organisasi ini 
dimaksudkan untuk memperjelas proses pengambilan tugas masing-masing 
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bagian yang didukung oleh sumber daya manusianya (karyawannya). Adapun 







  Gambar 1 menunjukkan bahwa struktur organisasi Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar dipimpin oleh seorang Store General Manager dan dalam 
menjalankan tugasnya dibantu oleh tiga Divisi Manager yaitu: 
1. Divisi Manager Fresh 
2. Divisi Manager Groceries 
3. Divisi Manager Non Food 
 Divisi Manager membawahi beberapa departemen dan setiap departemen 
dipimpin oleh Departemen Manager yang dibantu oleh Team Leader. Adapun 
uraian tugas dan tanggung jawab masing-masing fungsi dari struktur organisasi 
perusahaan sebagai berikut:  
1. Divisi Manager Fresh 
 Divisi Fresh terbagi atas lima departemen yang meliputi: 
a. Departemen Bakery 
b. Departemen Ready to Eat (RTE) 
c. Departemen Meat and Fish 
d. Departemen Produce 
e. Departemen Dairy and Frozen 
  Kelima departemen di atas dalam pelaksanaan tugasnya bertanggung 
jawab kepada Divisi Manager Fresh. Adapun  tugas pokok dan tanggung jawab 
Divisi Fresh adalah sebagai berikut: 
a. Melayani konsumen dan menangani  keluhan-keluhan jika terjadi 
ketidakpuasan. 
b. Mengecek kinerja manager, ketua tim/team leader (TL) dan staff. 
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c. Melakukan pertemuan divisi untuk membahas semua masalah-masalah yang 
terjadi. 
d. Membuat rencana kerja untuk menager dan TL. 
e. Mengontrol kebersihan dan sanitasi. 
f. Meninjau ulang proses penerimaan barang. 
g. Mengontrol persediaan barang yang akan dijual. 
h. Melakukan dan mengontrol pemeliharaan peralatan dalam menunjang kinerja. 
i. Mengontrol kelengkapan barang untuk promosi dan ketersediaan stok barang 
yang akan dijual. 
j. Mengontrol terhadap operasional seperti pengecekan harga jual di computer 
apakah sudah sama dengan harga jual di label harga pada pajangan barang. 
k. Memaksimalkan penjualan untuk pencapaian target yang telah ditentukan. 
l. Meninjau hasil penjualan setiap hari dan persediaan barang. 
m. Mengontrol planogram dan standar display produk. 
n. Meninjau proses order agar barang yang disorder tidak berlebihan tapi sesuai 
dengan kebutuhan. 
o. Melaksanakan dan mengatur pengorderan barang yang disesuaikan dengan 
lamanya waktu pendistribusian. 
  Adapun tugas departemen manager yaitu: 
a. Bertanggung jawab menghadapi keluhan konsumen. 
b. Mengawasi stadar penampilan karyawan dan memberikan penilaian terhadap 
TL dan staff. 
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c. Melakukan pelatihan dan brifing terhadap staff untuk meningkatkan 
produktifitas karyawan. 
d. Melakukan pemeliharaan alat. 
e. Mengontrol lembur karyawan. 
f. Mengontrol penggunaan air, listrik dan gas. 
g. Mengontrol penggunaan trayfoam dan plasticbag. 
h. Mengontrol proses pengorderan, penerimaan barang (receiving), 
pembuatan barang yang akan disorder/ purchase order (PO), pembuatan 
administrasi dan mutasi. 
i. Mengotrol dan meminimalisir kehilangan barang. 
j. Mengontrol planogram, pendisplaian, dan atribut dalam pendisplaian 
seperti harga dan arrow. 
k. Mengontrol hasil penjualan dan ketersediaan barang setiap hari. 
l. Mengontrol kebersihan dan kerapihan area dan gudang penyimpanan. 
m. Mengadakan promosi barang dan mengecek barang promosi. 
2. Divisi Manager Groceries 
  Divisi Groceries terbagi atas tiga departemen yang meliputi: 
a. Departemen Groceries Food 
b. Departemen Groceries Healt, Beauty, and Care (HBC) 
c. Departemen Groceries Drink 
  Ketiga komponen diatas pelaksanaan tugas dan bertanggung jawab kepada 
Divisi Manager Groceries. 
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3.  Divisi Manager Non Food 
  Divisi Non Food terbagi atas lima departemen yang meliputi: 
a. Departemen Elektronik Groceries 
b. Departemen Bazaar House Hold 
c. Departemen Bazaar Toys and Stationary 
d. Departemen Bazaar 
e. Departemen Softline 
Kelima komponen diatas pelaksanaan tugas dan bertanggung jawab 
kepada Divisi Manager Non Food. 
4. Divisi Supporting  
Divisi supporting yang terdiri dari departemen front end, personalia, 
tekhnisis, visual dan LP (Loss Provention) mempunyai tugas pokok memberikan 
dukungan untuk kelancaran operasional toko. Masing-masing departemen 
manager bertanggung jawab langsung kepada Store General Manager dengan 
supervise oleh divisi manager.  
I. Front End bertugas: 
a. Mengecek mesin kasir 
b. Mengecek laporan dari setiap kasir setelah selesai betugas 
c. Membantu laporan harian kartu kredit/ Credit Card 
d. Melayani konsumen 





II. Personalia bertugas: 
a. Membantu mengawasi departemen dalam kedisiplinan karyawan 
b. Petty Cash untuk biaya operasional toko 
c. Membuat laporan karyawan 
d. Pembayaran gaji seta hak uyang lain karyawan 
e. Membuat laporan tenant 
III. Tekhnisi bertugas: 
a. Kontrol panel listrik dan pompa sumit 
b. Mengecek ruang pendingin/coldroom dan showcase 
c. Peralatan dapur RTE, Bakery, Meat and Fish 
d. Kontrol tekanan compressor pada ruang pendingin 
e. Cek pemakaian air dan Kwh listrik area tenant 
IV. Visual bertugas: 
a. Memproduksi POP sesuai schedule 
b. Menjaga dan mengawasi stok barang, kelengkapan barang, dan 
kebersihan barang 
V. Loss Prevention bertugas:  
a. Membuka gedung dan mengecek area 
b. Bertanggung jawab pada area atau pos masing-masing 
c. Pengecekan loker karyawan 
d. Pengecekan alat pemadaman kebakaran (apar) 
e. Menutup semua gedung dan memastikan rolling door dalam keadaan 
tertutup dan mengecek seluruh area dalam keadaan aman. 
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f. Melakukan penggeledahan kepada setiap karyawan, supplier dan 
salesman yang keluar dari Hypermart. 
g. Melakukan pengontrolan dan pemeriksaan terhadap barang-barang 




  Hypermart cabang Panakukang berada di Jl. Boulevard No. 01 Gedung C 
Mall Panakukang, Makassar – Sulawesi Selatan 90231. Lokasi Hypermart sangat 
strategis terletak dipusat keramaian Mall Panakukang, Makassar dimana dapat 
dijangkau oleh transportasi dengan lancar baik roda dua dan juga merupakan jalur 
transportasi umum atau angkutan umum. 
 
Visi dan Misi Perusahaan 
  Visi Hypermart Panakukang Makassar yaitu “Menjadi retailer Multi 
Format Nomor 1 di Indonesia”. 
  Misi Hypermart Panakukang Makassar yaitu “mentransformasikan 
Matahari Food Bussiness Menjadi Retailer Kelas Dunia yang MAmpu 








Sarana dan Prasarana 
  Sarana dan Prasarana pendukung yang ada pada Hypermart Panakukang 
Makassar yaitu: 
a. Tempat parker 
b. Mushollah 
c. Kantin 
d. WC pria/wanita 
e. Loker penitipan barang 
f. Ruang meeting 
g. Ruang personalia 
h. Ruang komersil 
i. Koperasi simpan pinjam 
j. Tempat fotocopy 
k. Loker karyawan 
l. IKM (Ikatan Karywan Matahari) 
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GAMBARAN UMUM RESPONDEN 
 
A. Karakteristik Responden 
A.1  Umur Responden 
  Faktor umur konsumen merupakan salah satu penentu  perilaku konsumen 
dalam memilih suatu produk. Banyak produsen yang menawarkan produknya ada 
konsumen dengan segmentasi umur tertentu dengan mempertimbangkan bahwa 
tingkat konsumsi dan pemilihan suatu produk juga dapat ditentukan oleh faktor 
umur yang merupakan faktor pribadi yang turut memberikan pengaruh cukup 
besar terhadap konsumen. Selain faktor kebutuhan energi, faktor lain yang cukup 
berpengaruh adalah pola hidup sehat yang dikaitkan dengan pertambahan umur 
seseorang dimana pola hidup masyarakat modern khususnya di daerah perkotaan 
dengan tingkat masalah sosial yang lebih rumit menunjukkan bahwa banyak 
produk makanan dan minuman dikhususkan untuk segmen umur tertentu yang 
bertujuan untuk menunjang pola hidup sehat. 
  Tabel 3 menunjukkan bahwa responden pada Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar berdasarkan tingkat umur yaitu cukup bervariasi berkisar 
antara < 25 sampai dengan > 45 tahun. Jumlah responden yang paling banyak 
melakukan pembelian produk yoghurt berada pada rentang usia 25 – 45 tahun 
sebanyak 120 orang (80%). Hal ini menunjukkan bahwa para konsumen tersebut 
berada pada usia produktif dimana mereka mulai menyadari bahwa kebutuhan gizi 
bagi kesehatan tubuh sangat penting.  Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan 
(2003) yang menyatakan bahwa berdasarkan siklus hidup seseorang uur 25 tahun 
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sampai dengan 50 tahun berada pada dewasa dan tua dan akan berpengaruh pada 
pemilihan produk. 
 Tabel 3. Klasifikasi Responden Berdasarkan Kelompok Umur pada 
Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No. Umur (tahun) Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 < 25 18 12 
2 25 - 45 120 80 
3 > 45 12 8 
Total 150 100 
  Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 
A.2 Jenis Kelamin 
 
  Faktor jenis kelamin dapat mempengaruhi pola konsumsi dan pemilihan 
seseorang terhadap suatu jenis barang dan jasa. Hal ini tidak dapat dipungkiri 
karena ada beberapa produk yang sangat dipengaruhi oleh jenis kelamin seseorang 
baik itu pakaian, aksesoris, tak terkecuali untuk makanan dan minuman. 
  Tabel 4 menunjukkan bahwa responden perempuan lebih banyak daripada 
konsumen laki-laki, jumlah konsumen perempuan yang membeli produk yoghurt 
pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar sebanyak 90 orang (60%) 
sedangkan jumlah konsumen laki-laki adalah sebanyak 60 orang (40%). Melihat 
kenyataan tersebut maka dapat dikatakan bahwa pembelian produk yoghurt pada 
Hypermart cabang Panakukang, Makassar didominasi oleh kaum perempuan. Hal 
ini  menunjukkan bahwa perempuan merupakan pengambil keputusan tentang 
produk yang akan dikonsumsi dan lebih mengetahui produk-produk yang cocok 
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dengan kebutuhan anggota keluarga termasuk pembelian produk yoghurt tersebut. 
Hal ini sesuai dengan pendapat Keagen dkk (1996) yang menyatakan bahwa 
keluarga pada mulanya terbentuk Karen pertemuan antara kebutuhan-kebutuhan 
psikologis, emosional dan sosial tertentu dari anggota-anggotanya. 
 Tabel 4. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin pada 
Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No. Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 Laki-laki 60 40 
2 Perempuan 90 60 
Total 150 100 
  Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 
A.3 Jenis Pekerjaan 
 
  Persepsi seseorang dalam memilih dan membeli suatu produk tertentu 
turut dipengaruhi oleh faktor jenis pekerjaan yang dilakukannya. Orang ynag 
bekerja diluar rumah tentunya memiliki persepsi yang berbeda dengan seorang ibu 
rumah tangga. Pegawai yang waktunya lebih banyak dihabiskan di tempat kerja  
tentunya memiliki waktu yang lebih sedikit untuk meperhatikan iklan di media 







 Tabel 5. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan pada 
Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No. Pekerjaan Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 Pegawai Negeri Sipil 40 27 
2 Pegawai Swasta 37 25 
3 Wiraswasta 42 28 
4 Ibu Rumah Tangga 20 13 
5 Profesional 3 2 
6 Pelajar/Mahasiswa 8 5 
Total 150 100 
  Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
  Tabel 5 dapat diketahui bahwa mayoritas responden berasal dari kalangan 
wiraswasta yaitu sebanyak 42 orang (28%) dan yang terkecil adalah dari kalangan 
professional sebanyak 3 orang (2%). Banyaknya jumlah responden dari kalangan 
wiraswasta yang membeli produk pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar 
disebabkan karena persepsi seseorang terhadap suatu produk turut dipengaruhi 
oleh faktor jenis pekerjaan yang dilakukan. Dimana pekerjaan tertentu seseorang 
tentunya akan berdampak pada pendapatan dan konsumsi produk diantaranya 
produk yoghurt. Hal ini sesuai dengan pendapat Simamora (2003) yang 
menyatakan bahwa pekerjaan seseorang juga akan mempengaruhi konsumsinya. 
 
A.2 Tingkat Pendidikan 
  Tingkat pendididan seseorang berpengaruhi nyata terhadap persepsinya 
kepada suatu produk sehingga melakukan pembelian. Orang yang memiliki 
55 
 
kecerdasan atau tingkat pendidikan yang tinggi  maka akan memiliki kemampuan 
dalam menganalisis dan mengadopsi produk-produk yang dipasarkan. Selain itu 
kelas sosial juga memiliki pengaruh yang kuat terhadap preferensi terhadap 
konsumen dalam memilih suatu jenis produk, tak terkecuali produk yoghurt. Hal 
ini sesuai dengan pendapat Kotler (1997) yang menyatakan bahwa kelas sosial 
tidak hanya mencerminkan pendapatan, tetapi juga indikator lain seperti 
pekerjaan, pendidikan dan tempat tinggal. Kelas sosial berbeda dalam hal 
berbusana, cara berbicara, preferensi dan banyak ciri lain. 
 Tabel 6. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan pada 
Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No. Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 SD 0 0 
2 SMP 2 1 
3 SMU 44 30 
4 Akademika/Diploma 6 4 
5 S1 93 62 
6 >S1 5 3 
Total 150 100 
  Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
  Berdasarkan Tabel 6 dapat dilihat bahwa tingkat pendidikan konsumen 
yang paling banyak melakukan pembelian produk yoghurt adalah sarjana lengkap 
(S1) yaitu sebanyak 93 orang (62%), sedangkan yang paling sedikit adalah 
responden dengan tingkat pendidikan terakhir adalah SMP sebanyak 2 orang (1%) 
sedangkan SD tidak ada. Hal ini dikarenakan tingkat pendidikan menyebabkan 
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seseorang berbeda dalam menilai produk yang akan dikonsumsi, karena sebelum 
dikonsumen melakukan pembelian terhadap produk tertentu ia mengambil 
keputusan dengan melihat beberapa pertimbangan yang dianggap wajar. Hal ini 
sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003) yang menyatakan bahwa pendidikan 
akan mempengaruhi proses keputusan dan pola konsumsi sekarang. 
 
A.5 Tingkat Pendapatan 
 
  Pendapatan atau keadaan ekonomi seseorang merupakan salah satu faktor 
yang dapat mempengaruhi perilaku pembelian produk maupun jasa. Pendapatan 
seseorang merupakan salah satu indicator tingkat kesejahteraan. Dalam 
pengambilan keputusan pembelian suatu produk, faktor pendapat seseorang 
merupakan faktor yang sangat berpengaruh, baik dalam hal jumlah, jenis maupun 
kualitas dari produk tersebut. Pendapatan yang dimaksud adalah banyaknya 
jumlah penghasilan (uang) yang diperoleh seseorang selama sebulan yang 
dinyatakan dalam rupiah per bulan. Umumnya mereka yang memiliki pendapatan 
yang lebih tinggi akan mengkonsumsi suatu produk dalam jumlah yang banyak 
dan kualitas yang lebih baik daripada mereka yang berpendapatan rendah (Swasta 
dan Irawan, 1998). 
  Berdasarkan Tabel 7 diketahui bahwa responden yang pendapatannya 
berada pada skala diatas Rp. 2.500.000 adalah yang terbanyak, sebanyak 54 orang 
(36%) dan yang terkecil berada pada skala diatas Rp. 10.000.000 sebanyak 19 
orang (13%). Adanya perbedaan jumlah pendapatan ini dipengaruhi oleh jenis 
pekerjaan responden yang berbeda-beda baik dari kalangan wiraswasta, pegawai 
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negeri, pegawai swasta, maupun professional. Ini menunjukkan bahwa tingkat 
pendapatan mempengaruhi seseorang dalam membeli produk. Seseorang dengan 
pendapatan tinggi maka daya beli terhadap kebutuhan primer maupun sekunder 
dapat seluruhnya terpenuhi. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003) 
yang menyatakan akan menggambarkan banyaknya produk dan jasa yang bisa 
dibeli dan dikonsumsi oleh seorang konsumen dan seluruh anggota keluarganya. 
 Tabel 7. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendapatan pada 
Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No. Pendapatan Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 Rp 1 juta – Rp 2,5 juta 50 33 
2 >Rp 2,5 juta – Rp 5 juta 54 36 
3 >Rp5 juta – Rp 10 juta 27 18 
4 >Rp 10 juta 19 13 
Total 150 100 
  Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Segmentasi Pasar Berdasarkan Perilaku Konsumen 
 
  Bagi setiap perusahaan, mensegmentasikan pasar konsumen merupakan 
hal yang sangat penting.  Hal ini disebabkan karena konsumen bersifat heterogen. 
Segmentasi bertujuan untuk menghomogenkan konsumen dari berbagai kelompok 
atau segmen. Hal ini bertujuan untuk mengetahui konsumen sasaran dan 
konsumen potensial bagi perusahaan. 
  Perusahaan dapat melakukan segmentasi pasar melalui berbagai cara untuk 
mendapatkan segmen pasar yang tepat, seperti berdasarkan kondisi geografis, 
demogafis, psikografis dan perilau konsumen. Hal ini sesuai dengan pendapat 
Umar (2002) bahwa pasar terdiri dari banyak sekali pembeli yang berbeda dala 
beberapa hal, misalnya keinginan, kemampuan keuangan, lokasi, sikap pembelian 
dan praktek-praktek pembeliannya. Dari perbedaan ini dapat dilakukan 
segmentasi pasar. Manajemen dapat melakukan pengkombinasian dari beberapa 
variabel untuk mendapatkan suatu cara yang paling pas dalam segmentasi 
pasarnya. Beberapa aspek utama untuk mensegmentasikan pasar adalah aspek 





  Seperti halnya pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar, dimana 
berdasarkan perilaku konsumen menunjukkan bahwa konsumen produk yoghurt 
cukup heterogen. Oleh karena itu maka dapat dilakukan segmentasi pasar 
konsumen berdasarkan perilaku sebagai berikut: 
 
1. Segmentasi Berdasarkan Manfaat yang Diperoleh Konsumen 
 Seseorang melakukan pembelian suatu produk tentunya dengan tujuan 
memperoleh manfaat dari produk tersebut. Menurut Kotler dan Amstrong (1997) 
bahwa salah satu bentuk segmentasi yang ampuh adalah mengelompokkan 
pembeli menurut manfaat berbeda yang mereka cari dari produk. Segmentasi 
manfaat menuntut ditemukannya manfaat utama yang dicari orang dalam kelas 
produk, jenis orang yang mencari dari setiap manfaat dan merek utama yang 
mempunyai setiap manfaat dan merek utama yang mempunyai setiap manfaat. 
 Berdasarkan Tabel 8 dapat diketahui bahwa manfaat yang didapatkan oleh 
konsumen setelah membeli produk yoghurt dari beberapa merek terlihat bahwa 
produk yoghurt merek Yakult, 74% konsumen yang mempertimbangkan 
kandungan gizi, 14% yang mempertimbangkan rasa dan 12% yang 
mempertimbangkan harga dan untuk merek Nutrive, 96% konsumen yang 
mempertimbangkan kandungan gizi, 14% yang mempertimbangkan harga dan 
tidak ada yang mempertimbangkan rasa. Hal ini menunjukkan bahwa kandungan 
gizi dari produk yoghurt merek Yakult dan Nutrive sangat bagus dan sangat 
dibutuhkan oleh konsumen. Untuk merek Activia 54% konsumen yang 
mempertimbangkan rasa,   32% yang mempertimbangkan harga, dan 14% yang 
mempertimbangkan kandungan gizi. Besarnya perhatian konsumen terhadap rasa 
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karena konsumen menganggap bahwa pilihan rasa yang ditawarkan oleh produk 
yoghurt Activia cukup diminati oleh keluarga dank arena produsen telah 
memberikan pilihan rasa yang sesuai dengan selera konsumen. 
 Tabel 8.  Klasifikasi   Responden  Berdasarkan   Manfaat Membeli Produk  
     Yoghurt pada Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No.  Manfaat 
MEREK PRODUK YOGHURT 
Total 
Yakult Activia Nutrive 
∑ % ∑ % ∑ % ∑ % 
1 Harga 6 12 16 32 2 4 24 16 
2 Kandungan Gizi 37 74 7 14 48 96 92 61 
3 Rasa 7 14 27 54 0 0 34 23 
Total 50   50   50   150   
 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 Berdasarkan Tabel 8 terlihat pula bahwa segmentasi pasar produk yoghurt 
berdasarkan manfaat membeli produk yoghurt pada Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar pada berbagai merek dapat diketahui bahwa dari 150 
orang konsumen produk yoghurt, 92 orang (61%) mementingkan kandungan gizi, 
34 orang (23%) mementingkan rasa dan 24 orang (16%) mementingkan harga. 
Keadaan ini menunjukkan bahwa ketiga manfaat dari produk yoghurt sangat 
dibutuhkan oleh para konsumen. Fenomena tersebut menunjukkan bahwa 
perusahaan sudah mampu memberikan manfaat yang dicari sesuai dengan 
keinginan konsumen. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003) yang 
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menyatakan bahwa manfaat produk bagi konsumenlah yang menyebabkan 
seseorang menyukai produk tersebut. 
 Berikut ini adalah informasi kandungan gizi dari ketiga produk yoghurt 
tersebut: 
- Produk yoghurt merek Yakult: untuk takaran saji 1 botol (65 ml), lemak 
total (0 gr), protein (1 gr), karbohidrat total (11 gr), gula (11 gr), natrium 
(14 mg) dan kalsium (30 mg). Yakult dapat membantu menjaga 
kesimbangan mikroorganisme baik di dalam usus, menekan pertumbuhan 
bakteri yang merugikan, menjaga kondisi tubuh dan memperbaiki system 
pencernaan. 
- Produk yoghurt merek Activia: untuk takaran saji 1 botol (80 gr), lemak 
total (2 gr), protein (3 gr), karbohidrat total (10 gr), natrium (15 mg) dan 
kalsium (15 mg). Activia dengan kandungan probiotiknya membantu 
mempertahankan fungsi saluran cerna. 
- Produk yoghurt merek Nutrive: untuk takaran saji 1 botol (100 ml), lemak 
total (2 gr), protein (1 gr), karbohidrat total (8 gr), natrium (50 mg) dan 
plant stanol ester (1,7 gr). Mayoritas responden produk yoghurt merek 
Nutrive memutuskan membeli produk yoghurt merek tersebut berdasarkan 
kandungan gizinya, hal ini dikarenakan Nutrive diformulasikan secara 
khusus dengan Plant Stanol Ester yang dapat membantu menurunkan 
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kadar kolesterol. Diet rendah lemak jenuh dan kolesterol disertai konsumsi 
Nutrive yang mengandung 1,7 gr plant stanol ester dua kali sehari, dapat 
membantu menurunkan kolesterol serta mebantu mengurangi resiko 
penyakit jantung koroner. 
2. Segmentasi Berdasarkan Status Pemakai 
 Segmentasi berdasarkan status pemakai dilakukan dengan melihat tingkat 
pemakaian produk. Setiap segmen pasar konsumen memerlukan strategi pasar 
yang berbeda. Hal ini sesuai dengan pendapat Kotler dan Amstrong (1997) yang 
menyatakan bahwa ada beberapa jenis produk yang dapat disegmentasikan 
menurut tingkat pemakaian oleh konsumennya. 
 Seperti halnya pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar, konsumen 
dapat disegmentasikan berdasarkan status pemakai pada pemakaian produk  
yoghurt dapat dilihat pada Tabel 9. 
 Berdasarkan Tabel 9 dapat diketahui bahwa terdapat status konsumen 
sebagai pemakai pertama kali, pemakai tetap serta pemakai potensial untuk 
beberapa produk  yoghurt. Untuk merek Yakult, 96% konsumennya adalah 
pemakai tetap dan 4% konsumen pemakai potensial. Untuk merek Nutrive, 
konsumen terbanyak 42% yaitu konsumen pemakai tetap, konsumen  pertama kali 
38% dan konsumen potensial 20%. Hal ini menunjukkan bahwa beberapa merek 
produk yoghurt tersebut memiliki pelanggan yang mayoritas local karena jumlah 
pemakai tetap lebih besar daripada pemakai pertama kali dan pemakai potensial. 
Pada Tabel 9 terlihat pula untuk merek Activia, 34% konsumennya adalah 
pemakai pertama kali dan pemakai potensial, 32% konsumennya adalah pemakai 
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tetap. Konsumen yang sebagian besar adalah pemakai pertama kali dan pemakai 
potensial disebabkan karena konsumen tersebut merupakan konsumen tersebut 
merupakan konsumen yang baru memiliki kesempatan untuk mencoba membeli 
(kembali) produk yoghurt yang sudah lama beredar dimasyarakat, menimbulkan 
keinginan konsumen untuk mencobanya. Jika kondisi tersebut terus berlanjut, 
maka pelanggan merek lain dapat beralih ke merek yang baru dibeli. Hal ini 
sesuai dengan pendapat Durianto, dkk (2001) yang menyatakan bahwa fungsi dari 
loyalitas merek bagi perusahaan adalah menarik pelanggan baru. Dengan 
banyaknya pelanggan yang merasa puas, umumnya merekomendasikan merek 
tersebut kepada orang-orang yang dekat dengannya sehingga menarik pelanggan 
baru. 
 Berdasarkan Tabel 9 terlihat pula bahwa segmentasi pasar konsumen 
berdasarkan status pemakai produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, 
Makassar pada berbagai merek dapat dikatakanbahwa pada umumnya konsumen  
merupakan pemakai tetap dengan jumlah 85 orang (57%) sedangkan konsumen 
pemakai pertama kali dengan jumlah 36 orang (24%) dan konsumen pemakai 
potensial dengan jumlah 29 orang (19%), banyaknya jumlah pemakai tetap 
disebabkan karena konsumen tersebut telah mengenal beberapa merek produk 
yoghurt dan memiliki keinginan untuk terus mengkonsumsinya. Hal ini sesuai 
dengan pendapat Michael dan Mowen (2002) yang menyatakan bahwa kesetiaan 
merek adalah sejauh mana seorang pelanggan menunjukkan sikap positif terhadap 
suatu merek. Mempunyai komitmen pada merek tertentu dan berniat untuk terus 
membelilinya dimasa depan.   
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 Tabel 9.  Klasifikasi    Responden   Berdasarkan   Status   Pemakai Produk  
     Yoghurt pada Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No.  Status Pemakai 
MEREK PRODUK YOGHURT 
Total 
Yakult Activia Nutrive 
∑ % ∑ % ∑ % ∑ % 
1 Pemakai Pertama Kali 0 0 17 34 19 38 36 24 
2 Pemakai Tetap 48 96 16 32 21 42 85 57 
3 Pemakai Potensial 2 4 17 34 10 20 29 19 
Total 50   50   50   150   
 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 
3. Segmentasi Berdasarkan Tingkat Kesetiaan (Loyalitas Konsumen) 
 Kesetiaan konsumn biasa juga disebut dengan loyalitas konsumen. 
Loyalitas konsumen merupakan hal yang paling penting bagi perusahaan. 
Loyalitas konsumen dapat terlihat dari perilaku pembelian berulang-ulang 
konsumen pada suatu produk. Konsumen yang loyal akan menunjukkan 
pembelian yang lebih banyak serta tidak terpengaruh oleh pesaing. 
 Seperti halnya pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar, loyalitas 
konsumen merupakan salah satu hal yang paling penting bagi perusahaan tersebut. 
Upaya yang dilakukan perusahaan tersebut yaitu pelayanan pelanggan lebih baik. 
Adapun segmentasi pasar berdasarkan tingkat kesetiaan konsumen dalam hal 
pembelian merek lain produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, 




Tabel 10.  Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Kesetiaan Konsumen    
    dalam    Hal   Pembelian  Merek   Lain    Produk    Yoghurt   pada  
    Hypermart Cabang Panakukang, Makassar. 
 
No.  Manfaat 
MEREK PRODUK YOGHURT 
Total 
Yakult Activia Nutrive 
∑ % ∑ % ∑ % ∑ % 
1 Pernah 19 38 50 100 50 100 119 79 
2 Tidak Pernah 31 62 0 
 
0 0 31 21 
Total 50   50   50   150   
 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 Berdasarkan Tabel 10 terlihat bahwa dari beberapa merek yoghurt, untuk 
merek Yakult, 62% konsumen yang tidak pernah membeli produk yoghurt merek 
lain dan 38% konsumen yang pernah membeli produk yoghurt merek lain. 
Konsumen yang sebagian besar tidak pernah membeli produk yoghurt merek lain 
disebabkan karena setiap konsumen memiliki pendirian yang berbeda dalam 
mengkonsumsi suatu produk. Produk yoghurt merek Activia dan Nutrive 100% 
konsumen pernah membeli produk yoghurt merek lain dan tidak ada konsumen 
yang tidak pernah membeli  produk yoghurt merek lain. Hal ini menunjukkan 
bahwa konsumen tidak loyal terhadap merek tersebut. Secara umum pada saat 
membeli produk dan setelah melakukan evaluasi dari merek-merek yang ditemui 
maka responden mempunyai sikap tertentu pada merek produk yoghurt yang 
dianggap sesuai dengan kebutuhan dan keinginan keluarga. Hal ini sesuai dengan 
pendapat Sumarwan (2003) yang menyatakan bahwa loyalitas merek diartikan 
sikap positif seorang konsumen terhadap suatu merek, konsumen memiliki 
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keinginan kuat kuat untuk membeli ulang merek yang sama pada saat sekarang 
maupun yang akan datang, keinginan yang kuat tersebut dibuktikan dengan selalu 
membeli merek yang sama. 
 Berdasarkan Tabel 10 terlihat bahwa tingkat kesetiaan konsumen dalam 
hal pembelian merek lain produk yoghurt pada Hypermart cabang Panakukang, 
Makassar untuk beberapa merek dapat dikatakan bahwa dari 150 orang responden 
119 orang (79%) adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian produk 
yoghurt merek lain sebelumnya dan hanya 31 orang (21%) konsumen yang tidak 
pernah membeli produk yoghurt merek lain. Rendahnya loyalitas konsumen 
terhadap produk yoghurt tersebut merupakan ukuran yang dapat memberikan 
gambaran tentang mungkinkah seorang pelanggan beralih ke merek lain, terutama 
jika pada merek tersebut didapati adanya perubahan, baik dari segi harga ataupun 
atribut lainnya. 
 Sikap konsumen yang akan mencari ke toko lain atau sikap menunda 
pembelian ataupun membeli merek lain jika merek produk yoghurt yang 
disukainya tidak ada ditempat pembelian menunjukkan bahwa responden yang 
loyal terhadap suatu merek produk yoghurt tidak rela menggantinya dengan merek 
lain. Berdasarkan hal tersebut, konsumen dapat disegmentasikan berdasarkan 
tingkat kesetiaan konsumen ketika produk yoghurt tidak tersedia pada Hypermart 






 Tabel 11.  Klasifikasi      Responden      Berdasarkan    Tingkat   Kesetiaan    
       Konsumen    Ketika   Produk    Yoghurt   Tidak  Tersedia   pada   





MEREK PRODUK YOGHURT 
Total 
Yakult Activia Nutrive 







































































Total 50   50   50   150   
 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 Berdasarkan tingkat kesetiaan dari beberapa merek produk yoghurt pada 
Tabel 11 dapat dikatakan bahwa untuk merek yakult 40% konsumen yang mencari 
merek tersebut di toko lain dan masing-masing 30% konsumen menunda 
pembelian dan membeli merek lain. Terdapatnya beberapa konsumen yang 
menunda pembelian ketika produk yoghurt yang mereka cari tidak tersedia, hal ini 
menandakan bahwa setiap konsumen memiliki pendirian yang berbeda-beda 
dalam mengkonsumsi suatu produk. Pada Tabel 11 terlihat pula untuk produk 
yoghurt merek Activia dan Nutrive 100% konsumen yang membeli merek lain 
dan tidak adanya konsumen yang menunda pembelian jika merek tersebut tidak 
tersedia. Ketidaksetiaan konsumen pada suatu merek produk yoghurt disebabkan 
karena banyaknya bermunculan merek-merek baru yang menimbulkan keinginan 
konsumen untuk mencoba produk tersebut. Hal ini sesuai dengan pendapat Kasali 
(2005) yang menyatakan bahwa konsumen yang tidak setia adalah konsumen 
yang selalu berpindah-pindah dari satu merek ke merek lainnya. 
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 Berdasarkan  Tabel 11 terlihat pula bahwa tingkat kesetiaan konsumen 
ketika produk yoghurt yang biasa mereka konsumsi tidak tersedia pada Hypermart  
cabang Panakukang, Makassar pada beberapa merek yoghurt dikatakan bahwa 
dari 150 orang responden, sebanyak 115 orang (77%) membeli merek lain, 20 
orang (13%) mencari merek di toko tersebut di toko lain dan hanya 15 orang 
(10%) menunda pembelian. Hal ini dapat dikatakan bahwa segmen pasar 
konsumen berdasarkan status kesetiaan berbeda. Hal ini didukung pada jumlah  
konsumen  yang melakukan pembelian merek lain lebih besar daripada jumlah 
konsumen yang mencari merek yang diinginkan di toko lain ataupun konsumen 
yang menunda pembelian. 
 Sikap konsumen yang melakukan perpindahan kemerek lain ketika merek 
tersebut mengadakan promosi, ini menunjukkan bahwa ada beberapa konsumen 
yang terpengaruh jika diadakan sebuah promosi. Salah satu fungsi promosi adalah 
untuk menunjukkan keunggulan suatu produk dengan menampilkan informasi 
yang biasa dipahami oleh publik. Beberapa bentuk promosi  yang biasa dilakukan 
adalah dengan melalui iklan, pamphlet, spanduk atau Sales Promotion Girls 
(SPG). Seperti halnya pada Hypermart cabang Panakukang, upaya yang dilakukan 








 Tabel 12.  Klasifikasi      Responden      Berdasarkan    Tingkat   Kesetiaan    
       Konsumen Ketika Ada Promosi Produk    Yoghurt   Merek Lain   
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Total 50   50   50   150   
 Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2010. 
 Berdasarkan Tabel 12 terlihat bahwa dari beberaa merek produk yoghurt, 
untuk merek Yakult 58% konsumen yang tetap melakukan pembelian merek yang 
sebelumnya dipakai meskipun merek lain mengadakan promosi, 2% konsumen 
yang membeli merek yang sedang promosi dan  tidak kembali lagi ke merek awal 
serta 40% konsumen yang membeli merek yang sedang promosi setelah itu 
kembali ke merek awal. Adanya konsumen yang tetap melakukan pembelian 
terhadap produk yoghurt yang sebelumnya dipakai disebabkan karena setiap 
konsumen memiliki pendirian yang berbeda dalam mengkonsumsi suatu produk. 
Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003) yang menyatakan bahwa 
loyalitas merek diartikan sebagai sikap positif terhadap seorang konsumen 
terhadap suatu merek, konsumen memiliki keinginan kuat untuk membeli ulang 
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merek yang sama pada saat sekarang maupun yang akan datang, keinginan yang 
kuat tersebut dibuktikan dengan selalu membeli merek yang sama. Produk 
yoghurt merek Activia, sebanyak 2% konsumen yang tetap membeli merek yang 
sebelumnya dipakai, tidak ada konsumen yang sedang promosi dan tidak kembali 
lagi ke merek awal serta 98% konsumen yang membeli merek yang sedang 
promosi setelah itu kembali ke merek awal. Produk yoghurt merek Nutrive, 16% 
konsumen yang tetap membeli merek yang sebelumnya dipakai, tidak ada 
kosumen yang membeli merek yang sedang promosi dan tidak kembali ke merek 
awal. Banyaknya konsumen yang melakukan pembelian produk yoghurt ketika 
produk yoghurt merek lain mengadakan promosi disebabkan karena adanya 
konsumen yang tidak loyal terhadap merek yang sebelumnya dipakai serta 
mudahnya konsumen tersebut terpengaruh dengan promosi yang diadakan. Hal ini 
sesuai dengan pendapat Stanton (1996) yang menyatakan bahwa promosi adalah 
memberitahukan, mengingatkan dan membujuk pembeli serta menarik pihak lain 
yang terpengaruh dalam proses pembelian. Iklan, penjualan perorangan dan 
promosi penjualan merupakan kegiatan utama promosi. 
  Berdasarkan Tabel 12 terlihat pula bahwa tingkat kesetaan konsumen 
ketika ada promosi dari produk yoghurt merek lain pada Hypermart cabang 
Panakukang, Makassar untuk beberapa merek dapat dikatakan bahwa dari 150 
orang respnden 38 orang (25%) adalah konsumen yang melakukan pembelian 
merek yang sebelumnya dipakai meskipun merek lain mengadakan promosi, 1 
orang (1%) adalah konsumen yang membeli merek yang sedang promosi dan 
tidak kembali lagi ke merek awal serta 111 orang (74%) adalah konsumen yang 
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membeli merek yang sedang promosi setelah itu kembali ke merek awal. 
Besarnya loyalitas konsumen terhadap produk yoghurt meskipun terkadang ada 
beberapa konsumen yang melakukan perpindahan pembelian ke merek lain jika 






 Segmentasi pasar tiap merek produk yoghurt perilaku konsumen pada 
Hypermart cabang Panakukang, Makassar adalah sebagai berikut: 
- Model segmentasi pasar produk yoghurt merek yakult adalah: 
Konsumen produk yoghurt merek yakult pada umumnya membeli produk 
berdasarkan kandungan gizi (74%) dengan status pemakai tetap (96%) 
dimana mayoritas (62%) tidak pernah membeli yoghurt merek lain, (40%) 
mencari ke toko lain jika yoghurt merek yakult tidak dijumpai di toko 
tersebut serta (58%) tidak terpengaruh oleh promosi merek lain. 
- Model segmentasi pasar produk yoghurt merek Activia adalah: 
Konsumen produk yoghurt merek Activia pada umumnya membeli produk 
berdasarkan rasa (54%) dengan status pemakai pertama kali dan pemakai 
potensial (34%). Semua responden (100%) pernah melakukan pembelian 
yoghurt merek lain jika yoghurt merek  Activia tidak dijumpai di toko 
tersebut serta (98%) pembeli yang membeli merek yang sedang promosi 
setelah itu kembali ke merek awal. 
- Model segmetasi pasar produk yoghurt merek Nutrive adalah: 
Konsumen produk yoghurt merek Nutrive pada umumnya membeli produk 
berdasarkan kandungan gizi atau (96%), dengan status pemakai tetap 
(42%). Semua responden (100%) pernah melakukan pembelian yoghurt 
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merek lain jika yoghurt merek Nurtrive tidak dijumpai di toko tersebut. 
Adanya pembeli membeli merek yang sedang promosi setelah itu kembali 
ke merek awal sebanyak 84%. 
B. Saran 
 Dari hasil penelitian ini dapat memberikan informasi penting bagi 
pemasaran produk yoghurt, bahwa dalam upaya peningkatan penjualan serta 
untuk keberhasilan program pemasaran, pihak perusahaan dapat menerapkan 
strategi pemasaran melalui segmentasi pasar produk yoghurt dengan target pada 
segmen pasar manfaat yang terpenting adalah kandugan gizi, rasa lalu harga dari 
produk yoghurt tersebut. Selalu menyediakan produk yoghurt  yang diminati oleh 
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Lampiran 1. Identitas Responden di Hypermart cabang Panakukang, Makassar 
No. Nama Umur 
(tahun) 




1 Ardiman Nur, S.E 24 Laki-laki Pegawai Swasta S1 1.500.000 
2 A. Thalib 55 Laki-laki Wiraswasta SMU 20.000.000 
3 Benny 55 Laki-laki Wiraswasta SMU 12.000.000 
4 Lince 50 Perempuan Wiraswasta SMU 20.000.000 
5 Muh.Yusuf 21 Laki-laki Wiraswasta SMU 1.200.000 
6 Naswir 32 Laki-laki Pegawai Swasta S1 2.500.000 
7 Saprian 22 Laki-laki Wiraswasta SMU 3.000.000 
8 Hj. Fitri 28 Perempuan Wiraswasta SMU 2.500.000 
9 M. Muchtar 45 Laki-laki PNS Diatas S1 7.000.000 
10 Hj. Ani 30 Perempuan PNS S1 3.000.000 
11 Haningsih 41 Perempuan PNS SMU 2.200.000 
12 Siska 18 Perempuan Mahasiswa SMU 1.500.000 
13 Faisal Yusri 42 Laki-laki Profesional (dosen) Diatas S1 6.000.000 
14 M. Jufri 40 Laki-laki Pegawai Swasta S1 5.000.000 
15 A. Suastini Aras 38 Perempuan Pegawai Swasta S1 2.800.000 
16 Nelly K 45 Perempuan IRT SMU 4.000.000 
17 Masita 31 Perempuan Pegawai Swasta S1 2.500.000 
18 Sri. N 50 Perempuan Wiraswasta SMP 2.000.000 
19 Lisa 44 Perempuan IRT S1 5.000.000 
20 Imam Purwandi 28 Laki-laki Wiraswasta Diploma 2.500.000 
21 Restu 25 Laki-laki PNS SMU 2.800.000 
22 Lia Yuliana 27 Perempuan IRT SMU 20.000.000 
23 Kristin 19 Perempuan Wiraswasta SMU 1.500.000 
24 Iskandar Anugrah 25 Laki-Laki Pengawai swasta S1 3.500.000 
25 Andi Narji 40 Laki-Laki PNS S1 3.500.000 
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26 Muslimin Daud 45 Laki-Laki PNS S1 3.000.000 
27 Dirhamsyah 29 Laki-Laki Pegawai swasta Diploma 3.000.000 
28 Cristin 27 Perempuan  Wiraswasta  S1 100.000.000  
29 Tita 31 Perempuan  PNS S1 2.500.000 
30 Irma 27 Perempuan  Wiraswasta SMU 1.260.000 
31 Arniati 34 Perempuan Wiraswasta S1 4.000.000 
32 Anti 20 Perempuan Pegawai swasta SMU 1.000.000 
33 Irna 26 Perempuan Wiraswasta S1 3.000.000 
34 Rudiyanto 39 Laki-Laki Wiraswasta S1 15.000.000 
35 Anwar 36 Laki-Laki Wiraswasta S1 7.000.000 
36 M .Yasir 37 Laki-Laki Wiraswasta S1 5.000.000 
37 Silvia 32 Perempuan Wiraswasta S1 7.000.000 
38 Teti 41 Perempuan IRT SMU 7.000.000 
39 Mona 26 Perempuan Profesional (Dokter) S1 9.000.000 
40 Hapsah 36 Perempuan IRT SMU 3.000.000 
41 Reni 37 Perempuan PNS S1 2.500.000 
42 Anzalnawati 42 Perempuan PNS SMU 2.900.000 
43 Fitri 27 Perempuan Pegawai swasta SMU 1.000.000 
44 Marina 25 Perempuan IRT SMU 1.500.000 
45 Lilian 27 Perempuan PNS S1 3.000.000 
46 Anty 24 Perempuan Pegawai swasta S1 3.000.000 
47 Sandra 38 Perempuan IRT S1 30.000.000 
48 Dewi 30 Perempuan PNS S1 4.000.000 
49 Mulyani 27 Perempuan PNS S1 2.000.000 
50 Wati 32 Perempuan Pegawai swasta S1 8.000.000 
51 Sulhamdi 27 Laki-Laki Pegawai swasta SMU 2.000.000 
52 M. Iwal 31 Laki-Laki Pegawai swasta SMU 2.800.000 
53 Masita Rahayu 36 Perempuan Pegawai swasta SMU 2.500.000 
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54 Nur Walidah 27 Perempuan PNS S1 2.500.000 
55 Alfiandi 25 Laki-Laki PNS S1 2.000.000 
56 M. Fahrul 25 Laki-Laki PNS S1 2.500.000 
57 Arimala 50 Laki-Laki IRT SMU 6.000.000 
58 Drs. Zainuddin 56 Laki-Laki PNS S1 6.000.000 
59 Nurafifah 33 Perempuan PNS S1 2.500.000 
60 M. Fadly  35 Laki-Laki Wiraswasta S1 5.000.000 
61 Faisal Daming 27 Laki-Laki Wiraswasta S1 7.000.000 
62 Kemal 27 Laki-Laki Pegawai swasta S1 4.000.000 
63 Riri 25 Laki-Laki Wiraswasta S1 6.000.000 
64 Agi Poernama 26 Laki-Laki PNS S1 3.000.000 
65 Elvira Delima 34 Perempuan PNS S1 3.000.000 
66 Dini Widyaswari 30 Perempuan PNS S1 5.000.000 
67 Reza 26 Laki-Laki Wiraswasta S1 10.000.000 
68 Yusmaniar 45 Perempuan IRT SMU 4.000.000 
69 Ade R 37 Laki-Laki Wiraswasta S1 10.000.000 
70 Inezita 38 Perempuan Wiraswasta S1 20.000.000 
71 Sherly 30 Perempuan PNS S1 3.000.000 
72 Andry Gunawan 36 Laki-Laki Wiraswasta S1 15.000.000 
73 Nur Elida 21 Perempuan Mahasiswa SMU 1.000.000 
74 Hera 22 Perempuan Mahasiswa SMU 1.200.000 
75 Bobby 46 Laki-Laki Wiraswasta S1 8.000.000 
76 Ambo Golo 49 Laki-Laki Wiraswasta SMU 30.000.000 
77 M. Syukur 24 Laki-Laki Pegawai swasta SMU 2.000.000 
78 Mandala 33 Laki-Laki Wiraswasta S1 25.000.000 
79 Denova 27 Perempuan Wiraswasta S1 10.000.000 
80 Shoji 43 Laki-Laki PNS S1 3.000.000 
81 Rina Ratna 26 Perempuan PNS S1 2.000.000 
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82 Huzaema 26 Perempuan PNS S1 3.000.000 
83 Ris Bayu  26 Laki-Laki Pegawai swasta S1 5.000.000 
84 Nova Miniarti 25 Perempuan Pegawai swasta S1 3.000.000 
85 Andi Adri 25 Laki-Laki PNS S1 5.000.000 
86 Andi Erwin 27 Laki-Laki Wiraswasta SMU 7.000.000 
87 Indra Sinaga 30 Laki-Laki Wiraswasta Diatas S1 50.000.000 
88 Annita 19 Perempuan Mahasiswa SMU 2.000.000 
89 M. Alief 20 Laki-Laki Mahasiswa SMU 1.500.000 
90 Fatimah Syam 27 Perempuan PNS S1 5.000.000 
91 Putri Gilang 32 Perempuan Pegawai swasta S1 3.000.000 
92 Ita Saenab 37 Perempuan Wiraswasta SMU 10.000.000 
93 Sri Wahyuni 28 Perempuan Pegawai swasta S1 3.000.000 
94 Dewi, S 26 Perempuan Pegawai swasta S1 3.500.000 
95 Siswani 42 Perempuan Pegawai swasta S1 2.000.000 
96 Aryanti 22 Perempuan Mahasiswa SMU 1.700.000 
97 Tita Ferdiyansyah 22 Perempuan Mahasiswa SMU 2.000.000 
98 Irwandy 31 Laki-Laki PNS S1 3.000.000 
99 Sri J. 46 Perempuan PNS S1 3.000.000 
100 Sulfiany 25 Perempuan PNS S1 2.000.000 
101 Indah P 28 Perempuan IRT SMU 5.000.000 
102 M. Taufik 37 Laki-Laki Wiraswasta S1 10.000.000 
103 M. Ivan 26 Laki-Laki Pegawai swasta S1 6.000.000 
104 M. Fadly 41 Laki-Laki Wiraswasta S1 25.000.000 
105 Rossi 29 Perempuan Wiraswasta S1 15.000.000 
106 Delfira 31 Perempuan IRT SMU 5.000.000 
107 Wahyu 34 Laki-Laki Wiraswasta Diatas S1 20.000.000 
108 Nur Misra 25 Perempuan PNS S1 2.000.000 
109 Sorraya 35 Perempuan Pegawai swasta S1 3.500.000 
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138 Nurjannah 46 Perempuan Pegawai swasta Diploma 5.000.000 
139 Andry Soeputra 28 Laki-Laki Wiraswasta S1 50.000.000 
140 Thito A. 35 Laki-Laki Profesional (Dokter) Diatas S1 30.000.000 
141 Nur Wahida 41 Perempuan Pegawai swasta S1 7.000.000 
142 Nurasyiah 51 Perempuan IRT SMP 5.000.000 
143 A. Insaniah 32 Perempuan PNS S1 2.500.000 
144 Nurtinah S. 27 Perempuan Pegawai swasta S1 2.000.000 
145 A. Asrul 27 Laki-Laki PNS S1 3.500.000 
146 Astrid 32 Perempuan Wiraswasta S1 8.000.000 
147 Sanabilah 29 Perempuan Wiraswasta S1 15.000.000 
148 Hj. Nurwati S. 37 Perempuan IRT SMU 10.000.000 
149 Dwi P 27 Perempuan Pegawai swasta S1 4.000.000 


































1 Ardiman Nur, S.E B A 56 B B A A 
2 A.    Thalib B A 28 B B A A 
3 Benny B A 20 B B A A 
4 Lince B A 56 B B A A 
5 Muh.Yusuf B A 50 B B A C 
6 Naswir B A 20 B B C C 
7 Saprian B A 28 B B B A 
8 Hj. Fitri B A 50 B B A A 
9 M. Muchtar B A 28 B B A A 
10 Hj. Ani B A 50 B B B A 
11 Haningsih C A 28 B A A C 
12 Siska A A 56 B A C C 
13 Faisal Yusri B A 28 B B C A 
14 M. Jufri C A 28 C A A C 
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15 A. Suastini Aras C A 16 C A A C 
16 Nelly K B A 56 B B B C 
17 Masita B A 20 B B A A 
18 Sri. N B A 20 B B B A 
19 Lisa C A 56 B B B A 
20 Imam Purwandi C A 10 C A C C 
21 Restu B A 20 B B A A 
22 Lia Yuliana B A 28 B B B A 
23 Kristin B A 28 B B B A 
24 Iskandar Anugrah B A 56 B A B A 
25 Andi Narji A A 28 B A C C 
26 Muslimin Daud B A 48 B A C C 
27 Dirhamsyah B A 32 B B C C 
28 Cristin B A 56 B B B A 
29 Tita C A 48 B A B A 
30 Irma B A 56 B A B A 
31 Arniati B A 56 B B C C 
32 Anti A A 15 B B B C 
33 Irna A A 28 B A A C 
34 Rudiyanto C A 28 B A C C 
35 Anwar B A 28 B A C C 
36 M .Yasir B A 48 B B C C 
37 Silvia B A 56 B B A A 
38 Teti B A 48 B A A A 
39 Mona B A 28 B A C B 
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40 Hapsah A A 28 B A C C 
41 Reni B A 56 B B A A 
42 Anzalnawati B A 56 B B A A 
43 Fitri A A 28 B A A A 
44 Marina B A 28 B B B C 
45 Lilian B C 10 C A C C 
46 Anty B A 56 B B A A 
47 Sandra B A 56 B B B A 
48 Dewi B A 28 B A C C 
49 Mulyani B A 56 B B B C 
50 Wati B A 12 B B A A 
51 Sulhamdi B C 4 C A C C 
52 M. Iwal B C 1 C A C C 
53 Masita Rahayu B C 8 A A C C 
54 Nur Walidah C B 4 C A C C 
55 Alfiandi B C 8 C A C C 
56 M. Fahrul B C 10 C A C C 
57 Arimala B C 1 B A C C 
58 Drs. Zainuddin A B 2 A A C C 
59 Nurafifah B C 16 A A C C 
60 M. Fadly  A B 16 B A C C 
61 Faisal Daming A B 8 B A C C 
62 Kemal B C 12 C A C C 
63 Riri B C 4 B A C C 
64 Agi Poernama B C 4 A A C C 
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65 Elvira Delima A B 4 A A C C 
66 Dini Widyaswari B C 16 B A C A 
68 Yusmaniar B C 4 A A C C 
69 Ade R C B 16 B A C A 
70 Inezita B C 16 B A C C 
71 Sherly A B 8 C A C C 
72 Andry Gunawan B C 16 B A C A 
73 Nur Elida B B 4 A A C C 
74 Hera B B 4 C A C C 
75 Bobby C B 4 A A C C 
76 Ambo Golo B C 16 B A C A 
77 M. Syukur C B 4 A A C C 
78 Mandala B C 16 B A C C 
79 Denova C B 4 C A C C 
80 Shoji B B 4 C A C C 
81 Rina Ratna B C 4 A A C C 
82 Huzaema C B 16 C A C C 
83 Ris Bayu  B C 4 A A C C 
84 Nova Miniarti B C 4 A A C C 
85 Andi Adri B B 16 B A C C 
86 Andi Erwin B B 8 B A C C 
87 Indra Sinaga B C 16 B A C C 
88 Annita C B 4 C A C C 
89 M. Alief B C 4 A A C C 
91 Putri Gilang C B 4 A A C C 
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92 Ita Saenab C B 8 C A C C 
93 Sri Wahyuni B B 1 A A C C 
94 Dewi, S B C 4 A A C C 
95 Siswani B C 1 A A C C 
96 Aryanti C B 4 C A C C 
97 Tita Ferdiyansyah B C 4 C A C C 
98 Irwandy C B 4 A A C C 
99 Sri J. C B 1 A A C C 
100 Sulfiany B B 4 A A C C 
101 Indah P C B 4 C A C C 
102 M. Taufik C B 16 B A C C 
103 M. Ivan B C 8 B A C C 
104 M. Fadly B C 8 B A C C 
105 Rossi B C 16 B A C C 
106 Delfira A B 8 C A C C 
107 Wahyu B C 16 B A C C 
108 Nur Misra B C 1 A A C C 
109 Sorraya A B 4 A A C C 
110 M. Ifta B C 4 A A C C 
111 Hera Faryani C B 10 B A C C 
112 Husni Mubarak B C 4 A A C C 
113 Linda Irwandi C B 16 B A C C 
114 Andi Kayo A B 10 B A C C 
115 Titin A B 8 A A C C 
116 A.Amelia A C 4 A A C C 
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117 Arni Nur B C 12 B A C C 
118 Hendra A B 4 A A C C 
119 Wahyuni A A B 4 A A C C 
120 Sri Ratna B B 12 A A C C 
121 Arie Putra B C 2 A A C C 
122 Ratnayanti C C 8 B A C C 
123 Nur Santi C B 8 B A C C 
124 Yusran A B 4 A A C C 
125 Nurhidayat C B 4 A A C A 
126 Anti S C B 20 B A C C 
127 Hasni B C 4 A A C C 
128 Lisa B C 8 C A C C 
129 Wahyulia C B 8 A A C C 
130 Andri Tenri C B 4 A A C C 
133 Ade B C 8 B A C C 
134 Hendra syahputra  C B 6 C A C C 
135 Dyah Utami C B 6 C A C C 
136 Trias B B 8 B A C C 
137 Kartini M C B 16 B A C C 
138 Nurjannah B C 16 B A C C 
139 Andry Soeputra B C 8 C A C C 
140 Thito A. A C 16 B A C C 
141 Nur Wahida C B 16 B A C C 
142 Nurasyiah A B 4 B A C C 
143 A.    Insaniah B C 4 C A C A 
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144 Nurtinah S. B C 4 A A C C 
145 A.    Asrul B C 4 A A C C 
146 Astrid B C 8 C A C A 
147 Sanabilah A B 4 B A C C 
148 Hj. Nurwati S. B C 16 C A C C 
149 Dwi P B C 10 B A C C 




a). Pertimbangan Utama Pembeli 
A. Harga 
B. Kandungan Gizi 
C. Rasa 
2. Status Pemakai 






  c). Status Pembeli Produk Yoghurt 
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A. Baru pertama kali membeli (pemakai pertama) 
B. Sudah membeli sebelumnya secara tetap 
C. Sudah membeli sebelumnya tetapi tida tetap 
3. Tingkat Kesetiaan 
d). Pernah Melakukan Perpindahan Merek 
A.  Pernah 
B.  Tidak Pernah 
e). Jika Produk Yoghurt Tidak Tersedia 
A.  Mencari produk tersebut di toko lain 
B. Menunda pembelian 
C. Membeli merek lain 
f). Jika Produk Lain mengadakan Promosi 
A. Tetap membeli merek yang sebelumnya dipakai 
B. Membeli merek yang sedang promosi dan tidak kembali lagi ke merek awal 






  Kuisioner ini digunakan sebagai bahan penelitian untuk penulisan skripsi 
yang berjudul “Analisis Segmentasi Pasar Produk Yoghurt Berdasarkan Perilaku 
Konsumen pada Hypermart cabang Panakukang, Makassar” oleh Andriani (I311 
04 049) mahasismwa Jurusan Sosial Ekonomi Fakultas Peternakan Universitas 
Hasanuddin, Makassar.  
 
Petunjuk Pengisian 
a. Daftar pertanyaan di bawah ini semata-mata hanya untuk melengkapi data 
penelitian dalam rangka penyelesaian studi. 
b. Daftar pertanyaan dijawab sesuai dengan pendapat bapak/ibu/saudara (i). 
c. Pilihlah salah satu jawaban yang paling tepat dengan memberi tanda silang 
(x). 
 
No. Kuisioner  : 
Tanggal Pengisian : 
 
A. Identitas Responden 
1. Nama   : 
2. Jenis Kelamin : Pria/ Wanita 
3. Umur  :      Tahun 
Apakah anda konsumen yang mengkonsumsi salah satu dari produk Yoghurt 
Yakult, Activia, dan Nutrive: 
a. Ya 
b. Tidak  
4. Pekerjaan: 
a. Pegawai Negeri Sipil   e. Profesional 
b. Pegawai Swasta   f. Pelajar/Mahasiswa 
c. Wiraswasta    g. Lain-lain, sebutkan …………… 
d. Ibu Rumah Tangga 
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5. Pendidikan terakhir: 
a. SD     e. S1 
b. SMP     f. Diatas S1 
c. SMU     g. Lain-lain/sebutkan 
d. Akademika/ Diploma 
6. Tingkat pendapatan setiap bulan: 
a. < Rp. 500.000    d. Rp. 2.501.000 – Rp. 5.000.000 
b. Rp. 500.000 – Rp 1.000.000  e. > Rp. 5.000.000 
c. Rp. 1.001.000 – Rp. 2.500.000 
 
B. Manfaat 
1. Apabila anda akan membeli produk yoghurt, yang menjadi pertimbangan 
anda adalah: 
a. Harga 
b. Kandungan Gizi 
c. Rasa 
d. ………….. 
C. Status Pemakai 
1. Apa merek produk yoghurt yang Anda konsumsi sekarang? 
2. Berapa kemasaan yang anda konsumsi dalam sebulan dari berbagai jenis 
yoghurt di bawah ini: 
 




1 Yakult   
2 Activia   





3. Pada pemakaian produk yoghurt, apakah Anda? 
a. Baru pertama kali membeli (pemakai pertama) 
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b. Sudah membeli sebelumnya secara tetap 
c. Sudah membeli sebelumnya tetapi tidak tetap 
 
D. Tingkat Kesetiaan (Loyalitas Konsumen) 
1. Apakah Anda membeli produk yoghurt merek lain sebelumnya? 
a. Pernah 
b. Tidak Pernah 
2. Jika pada suatu saat Anda akan membeli produk yoghurt dan ternyata 
produk tersebut tidak tersedia maka Anda: 
a. Mencari produk tersebut di toko lain 
b. Menunda pembelian 
c. Membeli merek lain 
3. Jika ada promosi dari produk yoghurt merek lain, apakah Anda: 
a. Tetap membeli merek yang sebelumya dipakai 
b. Membeli merek yang sedang promosi dan tidak kembali lagi ke merek 
awal 
c. Membeli merek yang sedang proosi, setelah itu kembali ke merek awal 
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